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把握当前机会把握当前机会把握当前机会把握当前机会::::    

转危为机转危为机转危为机转危为机，，，，开拓你的全球商务开拓你的全球商务开拓你的全球商务开拓你的全球商务 

 
在2007年年中，我发表了一个“幼苗移植模式”的观点——幼苗移植模式是将已证

明成功的产品或服务从一个地方转移到另一个地方，或从一个行业转移到另一个行业。这

观点分别在2007年6月15日被中国日报和7月4日被中华工商时报刊登了。当时我公司——

美国贯中咨询——正在协助一个专注中间市场的美国投资银行为一家美国公司进行卖盘，

如果它为中国企业所购得，大有可能成为幼苗移植模式的成功案例。但中国企业当时未能

及时行动，该卖盘很快便给行业的全球老大并购了。这是行业老大的策略：一为加强集团

的产品线，实为堵塞中国同业利用该卖盘公司的分销渠道以协助它们进入屡次三番都末能

打入的发达国家的市场。 

 

中国人常言道：做事成功要集齐天时、地利、人和。西方人常说：这个世上并没有

免费午餐。我的中、西方教育所学和商务经验所得出的真理是：要成功必须先做好准备趁

机待发。 

 
跨国商务充满挑战跨国商务充满挑战跨国商务充满挑战跨国商务充满挑战 

知己知彼百战百胜知己知彼百战百胜知己知彼百战百胜知己知彼百战百胜 

 

所以即使现时真正是中国企业对外投资或并购的黄金机会，我们还是要当心跨国商

务是充满挑战的。作为一个在美国工作和生活了 16 个年头的华人，我十分了解从外面看

美国、从里面自己看美国、和从美国往外世界看，是有不同的角度和偏差的。比如中国政

府与美国政府在企业发展方向上的作用就非常不同：中国现时推祟的是“政府护航，人文

外交”，而美国一向的做法是政府对企业策略会尽量配合。 

 

要“走出去”中国企业应首先评估自己的属性和能力。适当的方式是进行一次 SWOT

分析去评估中国公司自身的优势和劣势及在外的机会和威胁。通过这一评估，中国企业可

以设置曲线以制定其海外业务战略使其成为该企业的全盘策略的其中一环。 

 

而且中国企业亦要对走出去的外国所在地进行慎审性考察和调查。除了要知道和理

解当地的法律法规、商业的标准惯例，还要了解文化和风土人情、劳资关系和工会情况、

银行信贷和税务、会计程序等等。再者无论是向外投资或是寻找合作伙伴，是雇用员工或

是寻找销售渠道，我们要切记慎审性考察和调查这个金科玉律。 
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不同目标有不同不同目标有不同不同目标有不同不同目标有不同方方方方向向向向    

细心细心细心细心选择选择选择选择走好你的路走好你的路走好你的路走好你的路线线线线    

 

本年三月我被邀请到中国进行几个演讲会，与会者的发问重点大都是关于为走出去

寻找合作伙伴和有关并购等事宜，其中一些与境外或外国公司有较深接触的企业，他们对

并购的过程和并购后的整合，有极大的兴趣。 

 

其中一家中国企业，在不知情下把自己的商业模式告诉了外国的潜在的收购者。这

名企业家无可奈何地打趣的说：“我根本不知道他想收购我公司，但我已经在他面前脱光

了！” 与我同行的美国投资银行家包博向大家解释道：“要跳好这个企业并购舞并非容

易；你要跟好拍子，只能在对方把裙子拉起一点点时，你才把你的裙子也拉起一点点。你

有越多对方想要的东西，你的议价能力就越大。”因为每个案子都不一样，所以并没有一

个单一的谈判公式，能找到有日积月累的经验的帮手便使你更有胜算的把握。 

 

又有两家企业亦分享了他们在外投资失利的案例。其中一个企业家相信了一个认识

了十多年而现居国外的朋友，他向朋友所推荐的国外项目投资了，不久朋友失踪了，投资

也全垮了。另外一家投到国外公司，因为并购后的整合失败，不但把原先的投资都亏掉了

还要浪费了很多时间、金钱和精力去处理与工会和人事等问题才能全身而退。 

 

所以不管你是在外投资或是寻求合作伙伴，不管你的投资或是合作金额的大小，必

定要先定好目标和要走的路线。 

 
确立基石确立基石确立基石确立基石实现长期收益实现长期收益实现长期收益实现长期收益    

 

2008 年开始爆发的金融危机发展到 2009 年的全球经济不景气，导至金融投资者和战

略企业买家有所顾虑使其对资产的竞争变得有限，不过当前经济环境并未削弱许多美国中

间市场企业所代表的品牌、销售渠道和知识产权的长期价值。在资金比较丰裕的中国企业

来讲，要走出去或加大已走出去的脚步，实是极好时机。 

 

在北京的公开演讲中，其中一家企业已在北美小试牛刀吸收了一些经验，现是密切

研究加大其北美投资；这个企业家的关注和忧虑，跟我在一家大型国企的闭门内部讨论的

重点不谋而合——正是并购后的整合问题。 

 

第一、等待购买破产的企业对于中国买主来说并不是一条出路，因为它有潜在的销

售下降，管理层离职，顾客丢失和其他的一些商誉损失等问题。 第二、即使并购得一家

价格好又有协同增效价值的海外公司，如何去整合文化、取得关键员工的支持和效力、协

调工会关系等，跟和客户、供应商、分销商、银行家等等继续原有的好关系去确立并购后

的公司的业务，是相辅相成的，缺一不可。能好好把这工作做好，便有望为企业确立基
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石，维护和加强美国目标企业的资产、商誉和其他价值的驱动因素，以确保和实现这收购

的长期收益。 

 
业务业务业务业务操作要进退得仪操作要进退得仪操作要进退得仪操作要进退得仪    

 

中国企业的全球化是势在必行的。 

 

如果一切准备工夫都做好便可以勇往直前。借用温总理在本年三月两会时语重情深

的教悔：只有信心才能产生勇气和力量，只有勇气和力量才能战胜困难。 

 

我们深信要有知识、有把握，中国企业才能有信心的走出去。两年前，我提议中资

机构开始考虑对外的并购交易，除了一些著名的交易外，其他并购并没有大量发生。我希

望，现时的美国中间市场可以为中国企业向海外扩张提供一片肥沃的土壤。    

 

 

 

笔者：邓玉珠，美国贯中咨询有限公司执行董事 

成稿：2009年 6月 

 
 


